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I 
摘  要 
随着企业信息化水平的不断提高，信息化在企业日常经营中的应用领域也在
不断扩大。从企业发展角度分析，销售业务的信息化在公司发展战略的目标中有
着十分重要的地位。信息技术的发展促使企业的经营管理从传统管理转向了信息
化的管理，越来越多的现代化企业也正通过信息化技术，实现对企业的的有效管
理，企业信息化数据共享，使得企业资源可以得到统一调配。现代化的企业在销
售方面已不局限于区域销售，而是多区域全方位多渠道经营，各销售区域之间的
信息联系，信息资源共享也变得日益迫切，如何实现企业对各区域销售业务的管
理，是本文研究的重点。 
本文通过对片仔癀药业有限公司的业务需求进行深入的研究分析。由于片仔
癀药业的销售模式存在自身特点，在销售系统的开发实现上，需要搭建一套符合
业务实际需求的销售管理系统，从而能够通过信息化管理平台快速掌握整个销售
流程的生命周期。这将有助于提升企业销售业务的拓展能力，全面开拓发展新渠
道和经营区域，最终实现全区域级信息资源的共享和信息集中管控，提升企业管
理层对销售经营情况的决策分析。该系统从软件设计角度切入，根据业务流程需
求，将设计实现销售计划管理、销售合同管理、销售订单、销售仓储物流管理、
销售决策分析及电子审批流等功能。系统将实现根据不同销售区域对销售任务进
行合理安排，节约销售成本合理运用企业资金，增强对应收账款的管理。全程对
销售情况实时把控，根据库存情况及时挑拨库存，减少存货，规范的企业管理将
为企业的发展奠定基石。 
最后，随着信息化平台在企业的不断深入使用，各部门间的子系统联系也日
益密切，从未来发展角度看需要对平台的所有子系统资源进行整合，而销售管理
系统作为企业营销的重要组成部分，做为企业信息资源的前哨，在未来对于数据
共享、数据安全、数据分析及处理性能优化等方面会有更高要求，本文的研究内
容，将为其他企业在销售管理方面信息化应用的实施提供参考借鉴。 
 
关键字：销售管理；ERP；信息化 
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II 
Abstract 
With the continuous development of enterprise information , the application of 
information technology in the daily management of enterprises is also expanding. 
Acording to the perspective of enterprise development, the information of the sales 
business plays an important role in the development of the morden companies. The 
development of information technology has changed the traditional management into 
the management of information technology.Because of the information technology, 
more and more modern componies has already realized the effective management, 
enterprise information and data sharing, the enterprise resource can be unified 
deployment. Modern enterprise in sales is not limited to the regional sales, but multi 
regional full range of multi-channel operation, the information connection between 
each sales region, information resources sharing has become increasingly urgent, how 
to realize the enterprise management of the regional sales is the aim of this paper. 
According to the study and research of the business needs of the pien tze huang 
pharmaceutical Co., Ltd. in this paper, the pien tze huang pharmaceutical Co.,has  its 
own characteristics, in the sales system development and implementation , it needs to 
build a set to conform to the actual needs of the business sales management system to 
make information management platform to quickly master the whole sales process life 
cycle. This will help to enhance the ability of expanding sales, developing new 
distribution channel and sales territories. And make great contributions to achieve the 
goal of sharing and control information resources in the whole region. Improving 
enterprise management decision and analysis of sales. It starts from the point of  
software design, according to business process requirements, the design implement 
sales plan management, sales contract management, sales order, sales, warehousing 
and logistics management, marketing decision analysis and electronic approval flow 
function. The system will realize the reasonable arrangement of the sales tasks 
according to different sales regions, save the reasonable use of enterprise funds, and 
strengthen the management of the accounts receivable. Full of sales to control 
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 III 
real-time, according to the inventory timely provoke inventory, reduce inventory, 
standardize enterprise management for the development of enterprises laid the 
foundation stone. 
Finally, with the information platform in the enterprise's further use, the 
subsystem has a closer relationship, as a corporate marketing from the point of 
development in the future, on the need to integrate all the sub platforms of system 
resources, and sales management system is an important part of the outpost of 
enterprise information resources in the future data sharing, data security, data analysis 
and processing performance optimization etc. aspects will have higher requirements, 
the research content of this paper provides a reference for other enterprises in the 
implementation of the sales management information application reference. 
 
Key Words: Sales Management; ERP; informatization  
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 1 
第一章 绪 论 
1.1 研究背景与意义 
漳州片仔癀药业股份有限公司连续多年入选福建省工业主要行业竞争力十
强、工业 300强、工业效益 300强、利税 300强，是全国“重协议、守信用”企
业、国家火炬高新技术企业、福建省百家重点工业企业、居我国中成药行业 50
强。公司以生产名贵中成药片仔癀而享誉海内外，片仔癀系列产品首批通过国家
原产地标记认证，并被评为福建省名牌产品。公司的主导产品片仔癀，被列入国
家中药一级保护品种，曾两度荣获国家质量金质奖，其以独特的消炎、解毒、镇
痛、保肝等显著疗效及保护健康的功能而深受国内外患者的赞誉，被誉为“国宝
神药”，并大量出口东南亚、日本、韩国、加拿大等国家和地区，年出口创汇超
千万美元，居中国中成药单项出口创汇首位。公司销售适用范围广，业务种类多，
涉及与各类经销商、厂商、合作商等合作方的交流互通也特别多。目前，主要采
用手工销售订单的形式进行管理，部分文档以电子文件的形式进行管理，手工录
入和核对的凭证工作量巨大，且费用分摊需要考虑各种因素，容易导致费用分摊
失真，且目前核算颗粒度较粗，只能核算到产品级，无法实现产品的批次成本核
算；由于业务销售区域不断拓展，销量与日俱增给销售管理造成很多麻烦，例如：
没有制定一个合理的全年销售计划，造成部分销售区域没有目的性的销售，对公
司长远发展照成不利影响；没有制定合理的销售协议，造成与供货商之间利益分
配的纠纷；销售在结算上和实际出货情况不符合，造成公司财务周转遇到瓶颈；
缺少销售报表，无法对销售情况进行数据分析，导致下阶段销售战略受到影响等
一系列问题。针对以上提出的问题，在信息化建设方面片仔癀公司需要架构一个
符合实际的销售管理系统的重任迫在眉睫。 
通过建立一套“互联互通，资源共享”的销售管理信息化平台，能够实现销
售过程的集中化管理和信息资源的共享。最终实现销售业务信息化和规范化、业
务流程合理化、部门协同高效化的整体系统建设目标。 
完善的销售管理系统能够保障公司高效运作，片仔癀药业有限公司为了能够
从手工操作管理的弊端中走出来，组建信息研发团队和外聘企业顾问对公司的销
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售管理体系进行业务流程的梳理，结合公司的实际现状，实施销售管理系统。系
统上线应实现以下几个目标： 
1、提供完备的销售计划定制功能，多样化的销售计划模板，能够制定年度
销售计划以及每月销售计划，以便管理者能够快速、有效、规范的制定销售计划。 
2、多功能销售协议管理机制，根据销售区域的不同，拟定相对应的价格方
案，实现回款返利、销售额返利功能及产品返利功能；并能够根据公司业务发展
的调整，灵活制定与之相适应的销售协议；能够保存各审批人的审批意见，并支
持协议费用提取和财务部门管理费用支付管理功能。 
3、在销售订单生成过程中，能够对支持订单类型、业务部门、使用状态、
审批标志、配货方式、详细清单等相关进度进行跟踪管控，方便相关人员能够动
态的了解订单的执行情况。 
4、具备销售发货和退货管理功能，结合客户信用额度管控机制，实现对业
务渠道人员拿货流程的管理，细化销售清单账款的结算和资金调度，包括单价、
税率、账期等的管理和调控，保证供货的稳定和货款的安全，降低差错失误风险。 
5、支持销售结算变更。在实际执行结算过程中，价格根据市场行情变动是
无可避免的，系统能够实现结算补差功能，单据明细查询，已收款和未收款情况
的记录等，以确保销售过程中财务结算的正确性，能够实时跟踪各项变更情况，
做到有据可查、权责分明。 
6、提供客户信誉额度管理功能。对于销售实际执行过程中，保证货款的安
全，可根据用户的信用度，做相应的账期和信誉额度管理。如先为客户发货，限
定期限内将货款补齐，并能够在期限内进行提醒，以协助销售内勤做好货款的管
控。 
7、实现销售数据的报表统计功能，各级领导、部门对各种销售业务数据、
财务数据、报表数据的及时共享、查询、打印，提高了分析决策的准确性和及时
性。 
8、完备的协议文件及档案管理系统。协议执行过程中产生的各类文件及协
议相关的文书、附件等均能进行归档，以备日后的查询调阅。 
1.2 销售管理现状分析 
回首过往，片仔癀药业有限公司始终积极贯彻落实搭建信息化型药品销售企
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业的战略目标，随着信息化的不断深入，企业的整体规模和生产销售实力在一定
程度上取得了重大进步，市场竞争力不断增强。因此，为了更好的对销售流程进
行管控，在风险管控能力和对法律法规的把握方面提出了更高要求。作为药品销
售企业，药业管理层高度重视销售管理，与药品研发并重，利用先进的信息化技
术手段实现销售流程从计划制定到最终的货物运输的一条龙式管理体系，作为提
升管理能力的重点内容。 
目前片仔癀药业在销售管理方面，还存在销售流程难规范、协议风险难把控、
环节执行难跟踪、制度规章难实施、销售业务数据难统计等一系列问题，在规范
药业整个销售管理体系的同时、还必须要加强全企业销售人才队伍的建设工作，
利用先进的信息化技术手段，保障制度的全面落实和实施，从而提升片仔癀药业
的销售管理能力和管理水平。 
再者，随着企业以销售为核心主导的规章制度的出台，在片仔癀药业迅猛发
展的形势下，销售业务将面临新形势的挑战，任务艰巨责任重大，因此提升销售
管理水平刻不容缓。与此同时，为贯彻片仔癀药业管理层的有关指导精神，加强
销售管理能力，切实做好销售风险的防范，更好地为药业的发展服务，片仔癀药
业信息中心认真贯彻落实企业战略精神，结合实际情况搭建销售管理系统提升片
仔癀药业销售管理水平。 
1.3 论文的研究内容和结构安排 
本文针对片仔癀药业销售管理系统的设计研究，重点对销售管理的业务需求
进行研究，整体分析系统的功能性需求和非功能性需求；在此基础上，按照软件
体系结构设计了片仔癀药业销售管理系统的总体架构和软件架构，并对各个子功
能模块进行详细设计，在功能设计的基础上进一步形成了软件的数据模型；本文
按照三层技术架构的设计对系统实现部分进行阐述，同时对系统测试也做了简单
介绍；最后，对系统实现情况进行总结，并对未来将如何完善系统进行展望。 
论文共分为五章，内容组织如下： 
第一章：绪论阐述了本文的研究背景与意义、销售管理现状及论文的研究内
容和结构安排。 
第二章：系统需求分析描述了系统的业务需求，从业务需求、角色定义、功
能性需求、非功能性需求等方面对系统的需求做出了分析。 
厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库
片仔癀药业销售管理系统的设计与实现 
 4 
第三章：系统设计部分主要阐述了系统的设计原则、总体设计、系统各个功
能模块、数据库、系统安全以及系统接口等设计。 
第四章：系统实现是本文的重点，介绍了系统开发和运行环境，通过系统功
能模块编码示例及实现界面进行说明，并结合测试过程，阐述了系统的整体实现。 
第五章：总结与展望总结了系统开发及实施情况，并对未来工作的方向和应
解决的问题做出了展望。 
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第二章 系统需求分析 
本章通过对片仔癀药业销售管理的业务模式、销售流程、订单管理过程、发
货管理等方面进行全面深入的调查研究，结合生产销售实际情况和当今的资源数
据信息化的发展趋势，对本系统各环节业务需求进行全面分析。 
2.1 业务需求 
由于片仔癀药业的销售模式存在自身特点，在销售系统的开发实现上，需要
搭建一套符合业务实际需求的销售管理系统，从而能够通过信息化管理平台快速
掌握整个销售流程的生命周期[1]。这将有助于提升企业销售业务的拓展能力，全
面开拓发展新渠道和经营区域，最终实现全区域级信息资源的共享和信息集中管
控，提升企业管理层对销售经营情况的决策分析[2]。片仔癀药业销售管理系统业
务功能需求如图 2.1 所示。 
 
图 2.1 片仔癀药业销售管理系统业务功能需求图 
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片仔癀药业销售管理系统的设计和实现，不仅仅是为企业搭建一套现代化的
信息管理系统，实现企业日常销售管理活动高效控制，更重要的是要对企业传统
的销售管理方式进行根本性的变革，使其更加合理化、科学化，从而大幅度地节
约销售成本，在经营管理上提高企业的运作效率。 
通过对销售业务的深入分析，在销售管理方面上有以下几个方面需求： 
1、搭建一套简易可行的销售管理系统，实现销售流程的自动化管理，使销
售管理由传统纯手工操作向数据信息化管理转变。 
2、支持内外网自由切换和异地办公，杜绝信息孤岛现象，提高信息共享性，
大幅度降低内部沟通成本和管理成本。 
3、基于销售管理系统、生产管理系统、质量管理系统的实施，在系统中可
以实现全程批号跟踪，由产、供、销、质检链中的任意某一批次任意项信息，可
以查询到从该批产成品的原材料进货，到仓储、生产、检验、销售的所有记录。 
4、实现了片仔癀药业各级领导、部门对各种业务相关数据、财务数据、报
表数据的及时共享、查询、打印，提高了分析决策的准确性和及时性。 
5、能够实现诸如偏差处理、客户退货、订单申请等单据的部门信息交流、
审批程序，规范部门的具体操作，使业务单据的流转有充分的事实根据，并且在
系统中上述流程可以实现必要的信息提醒，使相关人员及时了解待处理工作。 
6、完善应收帐款管理，加强客户信誉额度和信誉天数管理，及时了解应收
帐款明细情况、计划回笼时间，保证及时催款、回款，提高资金回笼周期。 
7、为企业中高层提供销售资源应用的分析和流向库存数据分析，以制定最
佳的销售策略与销售计划。 
8、为企业领导提供销售分析，提供完整的市场流向和库存分布分析，密切
关注与分销商的关系，增加新的合作机会。 
9、为企业提供对费用的过程管理，控制费用的使用效率，同时也提高费用
的流程消耗时间，为更好的完成工作提供有效支持。 
 
2.2 角色定义 
根据片仔癀药业的销售业务模式、内控管理控制及组织机构等实际情况，拟
定系统的角色，该系统共有 6 个角色，分别为：业务员、销售管理员、业务主管、
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